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ВИБІР СТРАТЕГІЇ ПОВЕДІНКИ ПРОДАВЦЯ  
В ХОДІ ЗВОРОТНОГО АУКЦІОНУ 
 
Анотація. Стаття присвячена вибору стратегії поведінки продавця в ході зворотного аукціону. 
Визначено поняття зворотного аукціону та його характерні риси. Зроблено наголос на умовах, сприят-
ливих для проведення зворотного аукціону. Розроблено модель поведінки учасників зворотного аукціону за 
допомогою методу агентного моделювання на базі програмного забезпечення AnyLogic, наведено її основні 
положення. Функціонування моделі передбачено за умовами української системи комерційних закупівель 
Rialto. В результаті проведених експериментів показано перевагу використання стратегії поетапного 
зниження ціни для досягнення перемоги в ході зворотного аукціону, що дозволяє учаснику маніпулювання 
ціною, на відміну від учасників, які дотримуються стратегії різкого зниження ціни на різних етапах торгів. 
 
Ключові слова: електронні закупівлі, зворотний аукціон, тендер, система комерційних закупівель 
Rialto, стратегія поведінки продавця, агентне моделювання. 
 
Medzhybovska N. S., 
Doctor of Economics, Professor, Professor of the Department of Economic Cybernetics and Infor-
mation Technologies, Odessa National Economic University, Odessa 
 
STRATEGY SELECTION FOR THE SELLER BEHAVIOUR 
DURING THE REVERSE AUCTION 
 
Abstract. This article is devoted to the strategy selection for the seller behavior during the reverse auction. It 
describes the concept of reverse auction and its main characteristics, makes emphasis on conditions favorable for 
the reverse auction. The behavior model for the reverse auction' participants was developed with the use of agent-
based modeling method on the base of AnyLogic software and its main features are discussed. This model operates 
under the terms of Ukrainian system of commercial procurement Rialto. The results of simulation show the 
advantage of using the gradual price reduction strategy for the winning at the reverse auction, allowing participants 
to manipulate the price unlike sellers who hold sharp decline price strategy at various stages of bidding. 
 
Keywords: electronic procurement, reverse auction, tender, system of commercial procurement Rialto, strategy 
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Постановка проблеми. З появою Інтернету та 
електронної комерції аукціони все частіше стали 
використовуватися для визначення цін та закупівлі 
ресурсів. Онлайн аукціони здатні реалізувати спра-
ведливі та ефективні закупівлі, усуваючи великі вит-
рати коштів і часу. Зокрема, широкого використання 
набули зворотні аукціони (тендери), в яких продавці 
змагаються за право отримання контракту. Вони 
розповсюджені в широкому діапазоні галузей, почи-
наючи від обробної промисловості, сільського гос-
подарства, державних і оборонних секторів до ви-
робництва споживчих товарів, продуктів, послуг, 
фармацевтичної промисловості, сфери високих тех-
нологій тощо [1].  
 
Аналіз останніх досліджень і публікацій. Ос-
новним стимулом для використання зворотних 
аукціонів є економія витрат [2, 3], а також їх стрімке 
розповсюдження в якості інструменту ведення 
бізнесу [4]. Академічний інтерес до зворотних аук-
ціонів також на підйомі: зростають потоки дослід-
жень щодо їх переваг та ризиків [5, 6, 7], вибору ме-
тодології аукціону та його впливу на продуктивність 
закупівель [8], характеристики умов, сприятливих 
для проведення зворотного аукціону [9] тощо. В той 
же час не повністю дослідженими залишаються пи-
тання розробки стратегії поведінки покупців у ході 
зворотного аукціону. 
 
Постановка завдання. Оскільки електронні 
закупівлі є новітнім методом ведення бізнесу в Ук-
раїні, доцільною є розробка стратегій поведінки їх 
учасників. Для реалізації поставленої мети було об-
рано метод агентного моделювання та використано 
навчальну версію AnyLogic 7.3.6 University.  
 
Виклад основного матеріалу дослідження. 
Зворотний аукціон є аукціоном з безперервно 
регресивною ціною. Учасникам аукціону-продавцям 
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відома поточна ціна покупки і відкрита можливість 
зробити заявку на продаж своєї продукції за ціною, 
яка нижче зазначеної. Остаточна ціна (ціна закрит-
тя) визначається за відсутності нових ставок протя-
гом заздалегідь визначеного проміжку часу. В дано-
му випадку організатором аукціону є покупець, він 
встановлює правила аукціону і повідомляє ква-
ліфікованих постачальників щодо можливості пода-
вати свої заявки [10].  
Основними характеристиками електронного 
зворотного аукціону є: 
 участь одного покупця і безлічі постачальни-
ків певного матеріального ресурсу; 
 рух ціни у напрямку до зменшення; 
 використання програмного забезпечення для 
забезпечення торгів у режимі онлайн. 
Найбільш очевидним критерієм визначення пе-
реможця в зворотному аукціоні є ціна закупівлі. 
Однак покупець може визначити додаткові критерії 
оцінки, такі як якість продукції, час виконання за-
мовлення, надійність постачальника тощо [11]. Ін-
шими словами, переможцем зворотного аукціону не 
обов’язково стає постачальник, який запропонував 
найменшу ціну. Так, покупець може укласти конт-
ракт зі своїм постійним постачальником, який за-
пропонував не найнижчу ціну, оскільки вартість 
переходу до нового постачальника може виявитися 
вище, ніж потенційні вигоди від взаємодії з новим 
постачальником. Додатковими умовами вибору пе-
реможця аукціону може стати соціальна спрямо-
ваність діяльності постачальника, наприклад участь 
у природоохоронних заходах, використання праці 
інвалідів тощо. 
Важливо враховувати, що зворотний аукціон 
підходить не всім категоріям закупівель. Зворотні 
аукціони можуть проводитися як для основних, так 
і для допоміжних матеріальних ресурсів. Критичне 
значення для прийняття рішення про можливість 
проведення зворотного аукціону має характер заку-
повуваного продукту і характер бізнес-оточення. 
Характеристика умов, сприятливих для проведення 
зворотного аукціону, наведена в табл. 1. 
У загальному випадку продавцю необхідно 
прийняти три важливих рішення щодо стратегії його 
поводження в ході зворотного аукціону, а саме: мо-
мент початку виставлення пропозиції; частоту зни-
ження ставок; мінімально допустиму пропозицію, 
тобто граничну прийнятну ціну, при зменшенні якої 
вважатиметься за краще відмовитися від угоди [13]. 
Модель зворотного аукціону була створена за 
допомогою програмного забезпечення AnyLogic з 
метою допомоги компаніям-продавцям зробити пра-
вильний вибір при використанні тої чи іншої стра-
тегії. Модель включає цінові та нецінові показники 
та враховує такі параметри для кожного з учасників, 
як стартова ціна, ціновий мінімум, стратегія, неці-
нові показники (в даному випадку – відстрочку пла-
тежу та період доставки). Модель має ряд допущень, 
а саме: 
– учасники завжди дотримуються своїх страте-
гій; 
– учасники знають своїх конкурентів. 
Модель передбачає, що у зворотному аукціоні 
бере участь 3 фірми, а також існує 3 стратегії: 
– зниження ціни у першому раунді; 
– поетапне зниження ціни; 
– зниження ціни в останньому раунді. 
Функціонування моделі передбачено за умова-
ми системи комерційних закупівель Rialto, яка поча-
ла своє існування в Україні 21.10.2016 р. Нова систе-
ма для комерційних закупівель побудована за прин-
ципами системи електронних державних закупівель 
ProZorro, використання якої з 01.08.2016 р. стало 
обов’язковим для всіх державних підприємств, а 
саме: єдині правила гри для всіх, публічність, прозо-
рий вибір переможця і чесна конкуренція. На почат-
ковому етапі до Rialto підключилося більше десяти 
торгівельних майданчиків, які працюють у ProZorro. 
Серед них – ПриватМаркет, Zakupki.prom.ua, Держ-
закупiвлi онлайн, SmartTender, E-Tендер, UBIZ та 
інші. 
Система Rialto складається з Центральної Бази 
Даних (ЦБД) та торгівельних майданчиків, які є ро-
бочим інструментом для замовників та постачальни-
ків. Адже на них створюються тендери, публіку-
ються заплановані закупівлі, подаються пропозиції 
на участь у тендерах тощо. Оголошення тендерів 
відбувається на будь-якому майданчику, звідти дані 
надходять до ЦБД, а з неї – поширюються на інші 
 
Таблиця 1 
Характеристика умов, сприятливих для проведення зворотного аукціону (складено на 
основі [12]) 
 
Сприятливі умови для проведення зворотного 
аукціону 
Сприятливі умови для інших методів закупівлі 
Безліч кваліфікованих постачальників Незначна кількість кваліфікованих 
постачальників 
Стандартизовані матеріальні ресурси Специфічні матеріальні ресурси 
Трансакційні взаємини з постачальниками Довгострокові, стратегічні взаємовідносини з 
постачальниками 
Висока значимість покупця для 
постачальників 
Невисока значущість покупця для 
постачальників 
Надлишкова пропозиція матеріального 
ресурсу в галузі 





майданчики. Подані пропозиції на закупівлі також 
синхронізуються.  
Учасники торгів бачать оголошення про тендер 
і можуть при необхідності через свій майданчик ста-
вити питання та отримувати відповіді. Є можливість 
подавати свої пропозиції. Вся інформація збира-
ється та зберігається.  
Схема роботи електронної системи комерційних 
закупівель Rialto представлена на рисунку 1 [14]. 
Для участі в закупівлях організація повинна на 
100% відповідати технічним вимогам, вимогам тен-
дерної документації й кваліфікації організації-пос-
тачальника предмета закупівлі (сертифікати, ліцен-
зії, дозволи); мати уявлення про можливості своїх 
конкурентів; знати замовника, подивитися його річ-
ний план, перевірити, чи не оскаржувалися попе-
редні торги. 
Під час торгів постачальник не бачить парамет-
рів інших учасників, але він має можливість між 
раундами коригувати свою ціну й умови виконання 
контракту. Для вибору стратегії поведінки під час 
зворотного аукціону важливо, що за умовами систе-
ми Rialto учасник з найкращою (найменшою) ціною 
робить наступну пропозицію останнім, що означає 
можливість ознайомлення з ціновими пропозиціями 
інших учасників. Вже після проведення зворотного 
аукціону всі дані зворотного аукціону розкривають-
ся, тому учасники можуть в наступних торгах враху-













Рис. 3. Початкові цінові пропозиції 
учасників  
За допомогою моделі було проведено 10 експе-
риментів щодо можливості здобуття перемоги в ході 
зворотного аукціону за умови використання різних 
стратегій. З метою усунення впливу нецінових по-
казників на результати експерименту їх було вста-
новлено на одному рівні для всіх учасників (в да-
ному випадку період доставки – 2 дні, відстрочка 
платежу – 0 днів, рис. 2).  
Початкові дані свідчать, що мінімально допус-
тимою ціною є ціна учасника №3 (3501,21 грн), тому 
ймовірніше було би, щоб він і одержав перемогу 
(рис. 3). 
 
Але результати моделювання (6 експериментів  
з 10) надали перевагу учаснику № 1, який обрав 
стратегією поетапного зниження ціни (рис. 4).  
Його пропозиція виявилася найкращою і склала 
3766,424 грн. 
 
Висновки і перспективи подальших дослід-
жень у даному напрямі. Результати проведених 
досліджень показали перевагу використання стра-
тегії поетапного зниження ціни для досягнення пе-
ремоги в ході зворотного аукціону. Така стратегія 
дозволяє учаснику маніпулювати ціною, адже він 
має можливість її змінювати, на відміну від учас-
ників зі стратегією різкого зниження ціни на різних 
етапах аукціону. В якості напрямку подальших дос-
ліджень ми передбачаємо експерименти з моделлю, 
спрямовані на визначення найкращої стратегії по-
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